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ABSTRACT 
The purpose of this research is to find the influence of knowledge, 
andbehavior consumers of the decision save at bmt al-abidin banyuanyar 
surakarta .Population in research this is all members/customers who save at bmt 
governor abidin banyuanyar surakarta, technique the sample used in this 
research was probability of sampling by using simple random sampling and 
obtained the sample 70 respondents. Variable this research using two variable 
that is dependents variable and variable independents. 
For variables dependets (y) from the study decision to be a member of. To 
the independents variable (x) comprises : knowledge (x1) and behavior consumers 
(x2). Reseacrh methodology used in the method quantitative research.Data 
analysis to research this using analysis linier regression multiple with the help of 
spss version 20. 
The analysis shows that variable knowledge significant of the decision to 
be a member of bmt al-abidin banyuanyar surakarta and behavior consumers 
significant of the decision to be a member of bmt al-abidin banyuanyar surakarta. 
 
  
Keywords :  knowledge, consumer behavior and decision consumers. 
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ABSTRAK 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh pengetahuan, dan 
perilaku konsumen terhadap keputusan menabung di BMT Al-Abidin Banyuanyar 
Surakarta.Populasi dalam penelitian ini adalah semua anggota/nasabah yang 
menabung di BMT Al- Abidin Banyuanyar Surakarta, teknik pengambilan sampel 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah probability sampling dengan 
menggunakan simple random sampling dan diperoleh sampel penelitian sebanyak 
70 responden.Variabel penelitian ini menggunakan dua variabel yaitu variabel 
dependen dan variabel independen. 
 Untuk variabel dependen (y) dari penelitian ini keputusan menjadi 
anggota. Untuk variabel independen (x) meliputi : pengetahuan (x1), dan perilaku 
konsumen (x2)). Metode penelitian yang digunakan adalah metode penelitian 
kuantitatif.Analisis data pada penelitian ini menggunakan analisis Regresi Linier 
Berganda dengan bantuan SPSS versi 20. 
 Hasil analisis menunjukkan bahwa variabel pengetahuan berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan menjadi anggota BMT Al-Abidin Banyuanyar 
Surakarta dan perilaku konsumenberpengaruh signifikan terhadap keputusan 
menjadi anggota BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
  
Kata kunci  :  Pengetahuan,  Perilaku Konsumen dan Keputusan Konsumen. 
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BAB I 
PENDAHULUAN  
1.1. Latar Belakang Masalah 
Dewasa ini, bank syariah memang jauh ketinggalan di belakang di banding 
bank konvensional. Semua wajar adanya, karena bank konvensional lebih dahulu 
eksis di jagad perbankan nasional maupun internasional. Jaringan mereka sudah 
tersebar di mana mana, hingga sampai pelosok pedesaan. Usaha yang dilakukan 
bank konvensional hampir menyentuh semua lini kehidupan. Apapun kebutuhan 
nasabahnya selalu diakomodir, sehingga apapun produk yang diminta, hampir 
semua tersedia (Diharto, 2014: 2). 
Hal ini menyebabkan usaha perkoperasian terutama yang bergerak di 
bidang syariah banyak menghadapi persaingan yang sangat ketat apalagi didukung 
dengan semakin mudahnya prosedur mendirikan BMT dan membuka jaringan 
kantor cabang, gencarnya promosi dan pemasangan iklan, serta menawarkan 
produk tabungan berhadiah. Dalam upaya meningkatkan daya saing, pihak BMT 
harus mampu mengembangkan dan meningkatkan kualitas pelayanannya. 
Berdasarkan kenyataan tersebut, BMT  memerlukan strategi  yang tepat 
untuk merumuskan solusi bagi pemberdayaan  usaha kecil  dan menengah. Stategi 
itu diharapkan menjadi salah satu alat untuk membangun kembali kekuatan 
ekonomi rakyat yang berakar  pada masyarakat dan mampu memperkukuh sistem  
perekonomian nasional sehingga problem kemiskinan dan tuntutan  kesejahteraan  
ekonomi di masyarakat  secara berangsur-angsur dapat teratasi (Ridwan, 2013: 
33-34).  
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Dalam kondisi yang demikian, BMT AL-ABIDIN sebagai lembaga 
keuangan mikro berbasis syariah muncul dan menawarkan solusi bagi masyarakat 
kelas menengah dan kebawah. Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) adalah balai usaha 
mandiri terpadu yang isinya berintikkan bayt al-mal wa at-tamwil dengan 
kegiatan mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi dalam 
meningkatkan kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil kebawah dan kecil 
dengan mendorong kegiatan menabung dan menunjang pembiayaan kegiatan 
ekonominya (Ridwan, 2013: 23). 
Pengetahuan konsumen terhadap produk-produk BMT AL-ABIDIN 
memiliki pengetahuan yang cukup tinggi walaupun masih terdapat beberapa 
konsumenm yang meiliki pengetahuan yang masih terbatas, sebagian konsumen 
hanya mengetahui tentang istilah riba dan syariah, sedangkan istilah produk BMT 
seperti mudharabah, musyarakah, ijarah dan murabahah masih ada yang belum 
mengetahui. Menurut Solso, Maclin dan Kimberly (2008: 273) pengetahuan 
adalah penyimpanan, pengintegrasian dan pengorganisasian informasi yang mana 
informasi itu diperoleh dari indera kedalam memori. 
Meskipun terdapat perbedaan pengetahuan masyarakat atau konsumen 
terhadap BMT AL-ABIDIN, namun kenyataanya jumlah anggota BMT AL-
ABIDIN dari tahun ke tahun mengalami kenaikan anggota yang tidak stabil, 
Pengetahuan konsumen adalah semua informasi yang dimiliki oleh konsumen 
mengenai berbagai macam produk dan jasa serta pengetahuan lainnya yang terkait 
dengan produk dan jasa tersebut dan informasi yang berhubungan dengan 
fungsinya sebagai konsumen (Muanas, 2014: 70). 
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Konsumen atau masyarakat memilih menabung di BMT AL-ABIDIN 
selain karena lokasi BMT strategis dan mudah di jangkau, tabungan nya bisa di 
ambil sewaktu-waktu, selain itu perilku konsumen atau masyarakat menabung di 
BMT berdasarkan karena kepercayaan dan prinsip bagi hasil yang di berikan  oleh 
BMT AL-ABIDIN kepada konsumen. Menurut Nitisusastro (2012 : 32) perilaku 
konsumen merupakan tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan, 
mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan 
yang mendahului tindakan itu. 
Tabel 1.1 
Jumlah Anggota BMT AL- AL-ABIDIN 
Periode  2012-2015 
Tahun Jumlah Anggota 
 2012  653-803 
2013 804-936 
2014 937-1049 
2015 1050-1134 
Sumber : BMT AL- AL-ABIDIN 
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa pada awal tahun 2012 
besarnya jumlah anggota 803 anggota, mengalami kenaikan sebanyak  150 
anggota. Pada tahun 2013 jumlah anggota sebanyak 936, tingkat kenaikannya 
sebanyak 132 anggota. Pada tahun 2014 jumlah anggota sebanyak 1049, 
mengalami tingkat kenaikan sebanyak 112 anggota. Kemudian pada tahun 2015 
jumlah anggota sebanyak 1134, mengalami tingkat kenaikan sebanyak 84 
anggota. 
Perkembangan anggota BMT AL- AL-ABIDIN dari tahun ketahun 
mengalami peningkatan, tahun 2012 sampai tahun 2014 mengalami kenaikan 
lebih dari 100 anggota. Pada tahun 2015 mengalami kenaikan sebanyak 84 
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anggota, namun tingkat kenaikan anggota tidak sebanding dengan tingkat pada 
tahun sebelumnya. 
Hal ini menjadikan penulis tertarik mengadakan penelitian dengan 
memaksimalkan pengetahuan dan perilaku konsumen terhadap BMT. Walaupun 
dari tahun ketahun selalu naik akan tetapi tingkat kenaikan tersebut tidak bisa 
bertambah semakin banyak justru kenaikannya dari tahun ketahun semakin 
berkurang. 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka penulis ingin 
mengadakan penelitian guna penyusunan skripsi yang berjudul : “PENGARUH 
PENGETAHUAN DAN PERILAKU KONSUMEN TERHADAP KEPUTUSAN 
MENJADI ANGGOTA BMT (STUDI KASUS PADA BMT ABIDIN 
BANYUANYAR SURAKARTA)’’.   
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas penelitian ini meneliti 
pengaruh dari faktor-faktor yang mempengaruhi anggota dalam pengambilan 
keputusan. Adapun identifikasi masalah sebagai berikut : 
1. Adanya perbedaan pengetahuan yang dimiliki konsumen terhadap BMT. 
2. Adanya perbedaan perilaku konsumen terhadap prinsip bagi hasil BMT 
dan kepercayaan konsumen terhadap BMT.  
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1.3. Batasan Masalah 
Untuk menghindari kesalahan persepsi dan perbedaan maka penulis akan 
memberikan pembatasan masalah yaitu penelitian ini hanya meneliti apakah 
pengaruh pengetahuan dan perilaku konsumen dapat mempengaruhi konsumen 
dalam memutuskan untuk menjadi anggota BMT Al-Abidin Banyuanyar 
Surakarta. 
Mengingat tinjauan dan hal-hal yang diteliti terhadap obyek penelitian ini 
terlalu banyak dan untuk menghindari keluasan masalah dalam penelitian ini, 
maka penulis memberikan batasan masalah yang akan diteliti. Ruang lingkup 
penelitian dibatasi kepada konsumen yang menjadi nasabah di BMT Al-Abidin 
Banyuanyar Surakarta. Jadi nantinya hasil yang diperoleh benar – benar yang 
diberikan responden yaitu faktor yang mempengaruhi mereka untuk memilih 
BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta.  
 
1.4. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis dapat merumuskan 
permasalahan. Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
1. Apakah ada pengaruhnya pengetahuan konsumen terhadap keputusan 
menjadi anggota BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta? 
2. Apakah ada pengaruhnya perilaku konsumen terhadap keputusan menjadi 
anggota BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta?  
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1.5. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang, identifikasi masalah, batasan masalah dan 
rumusan masalah yang diuraikan diatas tersebut, maka tujuan penelitian ini adalah 
sebagai berikut : 
1. Untuk mengetahui pengaruh pengetahuan konsumen terhadap keputusan 
menjadi anggota  BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
2. Untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen terhadap keputusan 
menjadi anggota BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta.  
 
1.6. Manfaat Penelitian 
Manfaat penelitian ini di harapkan dapat memberikan sumbangan baik 
secara teoritis maupun praktis dan sumber informasi, sebagai berikut : 
1. Secara Teoritis. 
Penilaian ini diharapkan dapat  memberikan sumbangan dalam aspek 
teoritis (keilmuan) yaitu untuk meningkatkan pengetahuan dan menambah 
pemahaman tentang pengaruh pengetahuan dan perilaku konsumen terhadap 
keputusan menjadi anggota BMT Abidin. Dan bagi perkembangan ilmu ekonomi 
islam  khususnya penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan 
pertimbangan dan informasi maupun perbandingan bagi penelitian-peniiltian 
terdahulu, serta menjadi rujukan penelitian selanjutnya tentang keputusan menjadi 
anggota BMT. 
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2. Secara Praktis 
Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai acuan bagi pihak BMT untuk 
mengetahui tanggapan konsumen tentang BMT dan pengaruhnya terhadap 
keputusan menjadi nasabah. Selain itu, untuk memberikan sumbangan pemikiran 
yang bermanfaat bagi BMT dalam mengevaluasi atau memperbaiki kinerjannya 
guna memperluas pengetahuan konsumen sehingga dapat dijadikan sebagai 
masukan untuk memahami dan memenuhi kebutuhan konsumen. 
Penelitian ini juga dapat dipergunakan untuk menarik masyarakat 
bergabung menjadi anggota BMT dan mengembangkan usaha kecil mikro (UKM) 
menjadi lebih baik. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi motivasi BMT 
Al-Abidin Surakarta dalam mengembangkan produk pembiayaan dan untuk 
menjadi bahan pertimbangan BMT Al-Abidin Surakarta dalam menganalisis 
faktor-faktor tentang keputusan menjadi anggota. 
3. Sumber Informasi 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran dan informasi 
kepada masyarakat mengenai pengetahuan tentang Baitul Mal wa Tamwil (BMT), 
dapat menjadi masukan yang positif atau sebagai sumber informasi tambahan 
serta menambah khasanah bacaan ilmiah. Dan juga sebagai referensi bagi peneliti 
lain dan dapat memberikan ilmu pengetahuan serta dapat dijadikan bahan 
perbandingan dalam melakukan penelitian yang akan datang. 
 
1.7. Jadwal Penelitian 
Terlampir 
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1.8. Sistematika Penulisan Skripsi 
Untuk mempermudah pemahaman dan memperjelas arah pembahasan 
maka dalam penelitian skripsi ini terdiri dari lima bab dengan sistematika 
penulisan sebagai berikut : 
BAB I PENDAHULUAN  
Bab ini berisi tentang latar belakang masalah yaitu gambaran yang terjadi 
di lapangan yang perlu dilakukan tindakan untuk menyelesaikan masalah yang 
terjadi. Identifikasi masalah menyampaikan ringkasan yang memfokuskan kepada 
batasan masalah. Perumusan masalah adalah inti masalah yang dijabarkan dalam 
skripsi. Batasan masalah merupakan ringkasan dari pokok masalah agar masalah 
tidak menyebar luas.  
Tujuan penelitian yaitu tujuan penelitian untuk menjawab rumusan 
masalah. Manfaat penelitian adalah manfaat yang diperoleh dari hasil penelitian 
yang sudah di lakukan. Jadwal penelitian yaitu waktu yang digunakan penelitian 
dalam melakukan penelitian hingga selesai dan sistematika penulisan merupakan 
poin poin yang menguraikan pembahasan.  
BAB II LANDASAN TEORI 
Dalam bab II ini akan dijabarkan berbagai teori yang mencakup landasan 
penelitian. Dalam landasan teori meliputi beberapa teori yang menyangkut taori 
keputusan, teori pengetahuan konsumen dan teori perilaku konsumen terhadap 
keputusan menjadi anggota BMT. Serta menjelaskan kerangka berfikir, penjelasan 
tentang hasil penelitian yang relevan dari beberapa penelitian terdahulu dan 
hipotesis adalah pernyataan singkat yang di simpulkan dari landasan teori dan 
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merupakan jawaban sementara tentang masalah yang di teliti dan harus diuji 
secara empiris. 
BAB III METODE PENELITIAN  
Dalam bab ini penulis akan membahas tentang metodologi penelitian, 
variabel- variabel, definisi operasional variabel, populasi dan sampel, data dan 
sumber data dan teknik pengumpulan data, pengolahan data dan teknik analisa 
data. 
Metode penelitian yang akan peneliti gunakan dalam menjawab 
permasalahan, dan jenis penelitian yang akan dilakukan yaitu menggunakan 
penelitian kuantitatif. Populasi yang di ambil adalah seluruh anggota BMT Abidin 
Banyuanyar Surakarta. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode simple 
random sampling. Teknik pengumpulan data penelitian menggunakan kuisioner. 
Data penelitian ini meggunakan data primer. Kemudian menguraikan tentang 
definisi operasional variabel. Pengolahan data pada penelitian menggunakan 
program SPSS versi 20 dan analisis data menggunakan Analisis Regresi. 
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Bab ini merupakan bab analisa dan pembahasan. Dalam bab ini penulis 
akan membahas tentang profil obyek penelitian, pengujian dan hasil analisa data, 
pembuktian hipotesis, pembahasan hasil analisa data dan jawaban atas 
pertanyaan- pertanyaan yang disebutkan dalam perumusan masalah.  
Dalam bab ini menjelaskan tentang deskripsi atau gambaran umum Baitul 
Maal Wat Tamwil (BMT) Al Abidin Banyuanyar Surakarta, deskripsi responden, 
analisis data, pembahasan hasil yaitu menjawab rumusan masalah, pembahasan 
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hasil pengolahan data, dan hasil penelitian yang dikaitkan dengan teori yang 
sebelumnya. 
BAB V PENUTUP 
Bab terakhir merupakan titik akhir dari penelitian. Bab ini berisikan 
tentang kesimpulan, hasil penelitian dan serta menjawab masalah-masalah yang 
ada. Selain itu juga berisikan saran saran yang ditujukan kepada berbagai pihak 
dan untuk penelitian selanjutnya sesuai dengan penelitian dan penutup. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
2.1. Kajian Teori 
2.1.1. Keputusan Nasabah  
Keputusan didefinisikan sebagai suatu pemilihan tindakan dari dua atau 
lebih pilihan alternatif. Menurut Davis keputusan merupakan jawaban yang pasti 
terhadap suatu pertanyaan, Keputusan harus menjawab pertanyaan, tentang apa 
yang harus dilakukan dan apa yang dibicarakan dalam hubungannya dengan 
perencanaan. Keputusan pun dapat merupakan tindakan terhadap pelaksanaan 
yang sangat menyimpang dari rencana semula. Keputusan yang baik pada 
dasarnya dapat digunakan membuat rencana dengan baik pula (Syamsi, 1995: 3). 
Pengambilan keputusan konsumen pada dasarnya merupakan proses 
pemecahan masalah. Kebanyakan melalui proses mental yang hampir sama dalam 
memutuskan produk merek apa yang akan dibeli. Walaupun nyata sekali bahwa 
berbagai konsumen akhirnya memilih untuk membeli barang-barang yang berbeda 
disebabkan oleh perbedaan karakteristik pribadi (kebutuhan, manfaat yanf dicari, 
sikap, nilai pengalaman masa lalu, dan gaya hidup) dan pengaruh social 
(perbedaan kelas sosial, kelompok rujukan, atau kondisi keluarga) (Boyd, 2000: 
120). 
Sedangkan pengambilan keputusan konsumen adalah serangkaian aktifitas 
yang menurut siagian (Syamsi, 1995: 5) pada hakekatnya pengambilan keputusan 
adalah suatu pendekatan sistematis terhadap hakikat suatu masalah, pengumpulan 
fakta-fakta dan data penentuan yang matang dari alternatif-alternatif yang 
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dihadapi dan pengambilan tindakan yang menurut perhitungan merupakan 
tindakan yang paling tepat. 
Sumarni (2002: 233) mengungkapkan bahwa, BMT harus menyusun suatu 
stategi pemasaran yang dapat mengimbangi perilaku anggota yang dinamis atau 
selalu bergerak sepanjang waktu. Ditekankan pula bahwa, untuk mempelajari 
anggota dengan stategi pemasaran yang efektif maka BMT harus memenuhi apa 
yang mereka pikirkan (kognisi) dan mereka rasakan (pengaruh), apa yang mereka 
lakukan (perilaku) dan dimana (kejadian sekitar) yang mempengaruhi serta 
dipengaruhi oleh apa yang dipikirkan, dirasakan dan dilakukan anggota. 
Peter dan Olson (1999: 162-163) menyebutkan bahwa inti dari 
pengambilan keputusan nasabah adalah proses pengintregasian yang 
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau 
lebih, dan memilih salah satu di antaranya. Pengambilan keputusan nasabah 
meliputi semua proses yang dilalui nasabah untuk mengenali masalah, m,encari 
solusi, mengevaluasi alternatif, dan memilih di antara pilihan-pilihan. 
 Langkah terakhir dari proses itu merupakan sistem evaluasi untuk 
menentukan efektifitas dari keputusan yang telah diambil. Menurut Swastha dan 
Handoko (1997), keputusan pembelian merupakan proses dalam pembelian yang 
nyata, apakah membeli atau tidak (Muanas, 2004: 27). 
Seseorang sebelum pada akhirnya mengambil suatu keputusan untuk 
menggunakan suatu produk atau jasa tentunya pasti melalui beberapa proses. 
Pengambilan keputusan dimulai dengan proses pengenalan kebutuhan (Need 
Recognition)-konsumen menyadari adanya masalah atau kebutuhan. Kebutuhan 
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dapat dipicu oleh rangsangan internal dan rangsangan eksternal (Kotler,  2008: 
179). 
Proses yang kedua adalah pencarian informasi, dimana konsumen ingin 
mencari informasi lebih banyak, konsumen mungkin hanya ingin memperbesar 
perhatian atau melakukan pencarian informasi secara aktif. Proses yang ketiga, 
evaluasi alternatif dimana konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi 
merek alternatif dalam sekelompok pilihan. Bagaimana cara konsumen 
mengevaluasi alternatif bergantung pada konsumen pribadi dan situasi pembelian 
tertentu (Kotler, 2008: 181). 
Gambar. 2.1. 
Proses Pengambilan Keputusan 
 
 
 
      
   
 
Sumber : Kotler (2008: 179) 
 
Akhirnya pada tahap pasca pembelian konsumen menggunakan produk 
dan jasa yang mereka peroleh, mereka juga mengevaluasi akibat dari perilaku dan 
keterlibatan mereka. Proses pengambilan keputusan ini berlaku untuk bisnis dan 
organisasi lainnya maupun konsumen individual. Pekerjaan pemasar tidak 
berkahir ketika produk atau jasa telah dibeli. Setelah pembelian, konsumen akan 
PENGENALAN 
KEBUTUHAN 
PENCARIAN 
INFORMASI 
EVALUASI 
ALTERNATIF 
PERILAKU 
PASCA MEMBELI 
KEPUTUSAN 
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merasa puas atau tidak puas dan terlibat dalam perilaku pasca pembelian 
(postpurchase behavior) yang harus diperhatikan oleh pemasar (Kotler, 2008: 
181). 
Jenis- Jenis perilaku keputusan pembelian menurut Kotler (2008: 177) : 
1. Perilaku pembelian kompleks, ketika mereka sangat terlibat dalam 
pembelian dan merasa ada perbedaan yang signifikan antara mereka 
konsumen mungkin sangat terlibat ketika produk itu mahal, beresiko, 
jarang dibeli dan sangat memperlihatkan ekspresi diri. 
2. Perilaku pembelian pengurangan disonansi, perilaku pembelian konsumsi 
dalam situasi yang mempunyai karakter keterlibatan tinggi tetapi hanya 
ada sedikit anggapan perbedaan merek. 
3. Perilaku pembelian kebiasaan, perilaku konsumsi dalam situasi yang 
mempunyai karakter keterlibatan rendah dan anggapan perbedaan merek 
sedikit. 
4. Perilaku pembelian keragaman, perilaku konsumsi dalam situasi yang 
mempunyai karakter keterlibatan konsumen yang rendah tetapi dengan 
anggapan perbedaan merek yang signifikan. 
 
2.1.2. Pengetahuan Konsumen 
Pengetahuan adalah apa yang diketahui oleh  manusia atau hasil pekerjaan 
manusia manusia menjadi tahu. Penambahan pengetahuan yang lazim diberikan 
adalah melalui  ceramah atau penerangan, yang merupakan cara penyampaian 
pesan yang searah. Cara ini dirasa  kurang efektif dalam menularkan pengetahuan 
kepada orang lain. Oleh karena itu diperlukan cara-cara yang lebih merangsang 
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panca indera agar lebih kuat beraksi, misalnya dengan melihat penjelasan 
menggunakan alat peraga akan sangat membantu penerima pesan  yang tepat 
(Mass, 2004: 6).  
Menurut Solso, Maclin dan Kimberly (2008: 273) pengetahuan adalah 
penyimpanan, pengintegrasian dan pengorganisasian informasi yang mana 
informasi itu diperoleh dari indra kedalam memori. Sedangkan menurut 
Burhanudin (1997: 28) pengetahuan adalah hasil proses dari usaha manusia untuk 
tahu.  
Lalu menurut Notoatmodjo (2003: 127) pengetahuan adalah dari tahu dan 
ini terjadi setelah seseorang melakukan pengindraan  terhadap suatu obyek. 
Pancra indra yang dimaksud  adalah indra pengetahuan, pendengaran, penciuman, 
rasa dan raba. Sebagian besar pengetahuan manusia diperoleh melalui mata dan 
telinga. Tidak lupa James, Roger dan Miniard dalam bukunya consumen behavior 
(1994: 136) pengetahuan adalah informasi total relevan dengan fungsi konsumen 
di pasar disebut dengan pengetahuan konsumen.  
Pengetahuan yang dicakup dalam dominan kognitif mempunyai 6 
tingkatan  (Notoatmodjo, 2003: 128) yaitu : 
1. Tahu (Know) 
Tahu diartikan sebagai mengingat suatu materi  yang telah dipelajari 
sebelumnya. Yang termasuk dalam pengetahuan tingkat ini ialah mengingat 
kembali (recall) terhadap suatu yang spesifik dari seluruh bahan yang dipelajari 
atau rangsangan yang telah diterima. Oleh karena itu tahu ini ialah tingkatan 
pengetahuan yang paling rendah. Kata kerja untuk mengukur bahwa tahu tentang 
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apa yang dipelajari  antara lain : menyebut, menguraikan, mendefinisikan, 
menyatakan dan lain lain. 
2. Memahami (Comprehension) 
Memahami diartikan sebagai suatu kemampuan mejelaskan secara benar 
tentang obyek yang diketahui, dan dapat menginterprestasi materi secara benar. 
Orang yang telah paham tentang suatu obyek atau sebuah materi maka dia harus 
dapat menjelaskan dan menyebutkannya. 
3. Aplikasi (Application) 
Aplikasi dapat diartikan sebagai kemampuan untuk menggunakan materi 
yang telah dipelajari pada situasi dan kondisi riil (sebenarnya). Aplikasi disini 
dapat pula diartikan dapat penggunaan hukum-hukum. Rumus, metode, 
prinsip,dan sebagainya  dalam konteks atau situasi yang lainnya. Misalnya saja 
dapat menggunakan rumus statistik dalam perhitungan hasil peneltian. 
4. Analisis (Analysis) 
Analisis adalah suatu kemampuan untuk menjabarkan suatu materi atau 
obyek kedalam komponen-komponen, tetapi masih didalam suatu struktur 
organisasi tersebut, dan masih ada kaitannya satu sama lain. Kemampuan ini dapat 
dilihat dari penggunaan kata-kata kerja : dapat mengabarkan, membedakan, 
memisahkan, mengelompokkan dan lain-lainnya. 
5. Sintesis (Synthesis) 
Sintesis ini menunjuk pada kemampuan untuk meletakkan atau 
menghubungkan bagian-bagian kedalam bentuk keseluruhan yang baru. Atau 
dapat diartikan sebagai kemampuan untuk meyusun formulasi baru  dari 
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formulasi-formulasi yang ada. Misalnya dapat menyusun, merencanakan, dapat 
meringkaskan dan sebagainya terhadap suatu teori atau rumus-rumus yang telah 
ada. 
6. Evaluasi (Evaluation) 
Evaluasi disini berkaitan dengan kemampuan untuk melakukan penilaian 
terhadap suatu materi atau obyek. Penilaian-penilaian itu menggunakan kriteria-
kriteria yang ada. 
Sangadji dan Sopiah (2003) menjelaskan bahwa Secara umum, 
pengetahuan dapat didefinisikan sebagai informasi yang disimpan dalam ingatan. 
Himpunan bagian dari informasi total yang relevan dengan fungsi konsumen di 
dalam pasar disebut pengetahuan konsumen (Engel, 2006). 
Menurut Engel (2006), pengetahuan konsumen dibagi dalam tiga bidang 
umum, yaitu pengetahuan produk (product knowledge), pengetahuan pembelian 
(purchase knowledge), dan pengetahuan pemakaian (usage knowledge). Engel 
juga menjelaskan bahwa pengetahuan produk meliputi (1) kesadaran akan 
kategori dan merek produk di dalam kategori produk, (2) terminologi produk, (3) 
atribut dan ciri produk, dan (4) kepercayaan tentang kategori produk secara umum 
mengenai merek yang spesifik.  
Pengetahuan kedua yang harus dimiliki konsumen adalah pengetahuan 
pembelian yang mencakup bermacam macam potongan informasi yang dimiliki 
oleh konsumen dan berhubungan erat dengan perolehan produk. Dimensi dasar 
dari pegetahuan pembelian melibatkan informasi yang berkenaan dengan 
keputusan tentang di mana produk tersebut harus dibeli dan kapan pembelian 
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harus terjadi. Pengetahuan yang harus diketahui selanjutnya adalah pengetahuan 
pemakaian.  
Pengetahuan pemakaian menggambarkan kategori ketiga dari pengetahuan 
konsumen. Pengertian ini mencakup informasi yang tersedia di dalam ingatan 
mengenai bagaimana suatu produk dapat digunakan dan apa yang diperlukan agar 
benar-benar bisa menggunakan produk tersebut (Sangadji dan Sopiah, 2003: 43-
44). 
Pengetahuan seseorang tentang lingkungan konsumsi disimpan dalam 
memori jangka panjang. Pengetahuan konsumen (consumen knowledge) telah 
didefinisikan sebagai sejumlah pengalaman dengan dan informasi tentang produk 
atau jasa tertentu yang dimiliki oleh seseorang. Dengan meningkatnya 
pengetahuan konsumen individu, hal ini memungkinkan bagi konsumen tersebut 
untuk berpikir tentang produk  di antara sejumlah dimensi yang lebih besar dan 
membuat perbedaan yang baik di antara merek - merek (Mowen dan Minor, 2002: 
135). 
Produk didefinisikan sebagai segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada 
pasar agar menarik perhatian, akuisi, penggunaan atau konsumsi yang dapat 
memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan. Sedangkan jasa adalah semua 
kegiatan atau manfaat yang dapat ditawarkan satu pihak kepada pihak lain, yang 
pada dasarnya tak berwujud (intangible) dan tidak menghasilkan kepemilikan 
sesuatu (Kotler, 2008: 266). Kualitas produk dan jasa bergantung pada pada 
kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau 
diimplikasikan. 
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Sedangkan menurut (Muanas, 2014: 70) Pengetahuan konsumen adalah 
semua informasi yang dimiliki oleh konsumen mengenai berbagai macam produk 
dan jasa serta pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa tersebut 
dan informasi yang berhubungan dengan fungsinya sebagai konsumen. 
Pengetahuan konsumen akan mempengaruhi keputusan pembelian. Menurut Peter 
dan Olson (2013), ada tiga jenis pengetahuan produk yaitu : 
1. Pengetahuan atribut produk (atribut fisik : deskripsi ciri fisik produk; 
atribut abstrak :deskripsi karakteristik subyektif produk). 
2. Pengetahuan manfaat produk : Manfaat fungsional manfaat yang dirasakan 
konsumen secara fisiologis dan Manfaat psikososial : aspek psikologis 
(perasaan, emosi dan mood) dan aspek sosial (persepsi konsumen terhadap 
bagaimana pandangan orang lain terhadap dirinya) yang dirasakan 
konsumen setelah mengkonsumsi suatu produk. 
3. Pengetahuan tentang kepuasan yang diberikan produk bagi konsumen  
 
2.1.3. Pengetahuan Konsumen Menurut Islam 
Semakin banyaknya barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan kepada 
konsumen, maka sangat penting bagi konsumen untuk mengetahui keuntungan 
dan kerugian yang akan diperoleh jika mengkonsumsi atau menggunakan barang 
dan jasa tersebut. Pengetahuan konsumen ini meliputi pengetahuan tentang 
produk, pengetahuan pembelian serta pengetahuan pemakaian. Semakin baik 
pengetahuan konsumen terkait barang dan jasa maka akan semakin baik pula 
keputusan yang diambil oleh seorang konsumen sehingga diperlukan konsumen 
yang cerdas agar konsumen tidak merasa dirugikan. 
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Menurut Wirjawan (2016), selaku Menteri Perdagangan Indonesia 
mengatakan bahwa konsumen cerdas itu adalah konsumen yang kritis dan berani 
memperjuangkan hak-hak konsumen dan mengerti akan kewajibannya. Artinya, 
konsumen itu harus cerdas, teliti dan cermat memilih barang akan dikonsumsi. 
Menurut Beliau, kiat –kiat menjadi konsumen cerdas adalah sebagai berikut : 
1. Harus menegakkan hak dan kewajiban konsumen. Konsumen harus kritis 
dan berani memperjuangkan hak nya apabila barang/jasa yang  dibelinya 
tidak sesuai dengan standar yang telah disyaratkan dan tidak sesuai dengan 
diperjanjikan. Tetapi konsumen juga harus mengerti kewajibannya 
sebagaimana tercantum dalam Undang- Undang Perlindungan Konsumen. 
2. Teliti sebelum membeli. Konsumen diharuskan untuk membiasakan 
budaya teliti sebelum membeli barang dan/atau jasa. Teliti adalah cermat 
atau seksama, berhati-hati, penuh perhitungan dalam berpikir dan 
bertindak, tidak tergesa-gesa dan tidak ceroboh sebelum melakukan 
transaksi jual-beli.  
Sikap ketelitian sangat dibutuhkan dalam mencapai hasil transaksi 
maksimal. Islam mengajarkan kepada setiap muslim untuk bersikap teliti 
dalam setiap pekerjaan. Allah tidak menyukai makhluknya yang bekerja 
dengan tergesa gesa karena bisa menimbulkan kesalahan dan kegagalan 
dalam mencapai suatu tujuan.  
Sebelum membeli konsumen selayaknya berhati hati danmenjauhilah sifat 
tergesa gesa. Teliti sebelum membeli barang dan/atau jasa, agar memperoleh 
sesuai yang diinginkan dan dibutuhkan, yaitu dengan cara : 
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a. Memperhatikan label. Untuk barang seperti makanan, minuman, obat 
dan kosmetik, dalam keadaan terbungkus yang disertai label. Label 
yang dicantumkan dalam barang tersebut yaitu : komposisi, manfaat 
aturan pakai, dan masa berlaku dan jika membeli produk telamatika 
dan informatika yang perlu di perhatikan adalah petunjuk penggunaan 
(manual) dan kartu jaminan garansi purna jual dalam bahasa Indonesia. 
b. Memastikan produk sesuai dengan standar mutu K3L. Produk bertanda 
SNI lebih memberikan jaminan kepastian atas kesehatan, keamanan 
dan keselamatan konsumen, bahkan lingkungannya (K3L). 
3. Beli sesuai kebutuhan bukan keinginan. Konsumtif atau Konsumsi secara 
berlebih-lebihan, yang dalam Islam disebut dengan sitilah ishraf. 
4. Meningkatkan pengetahuan dan pengalaman terhadap undang-undang 
perlindungan konsumen. Karena dengan pengetahuan dan pengalaman itu, 
konsumen akan turut serta berpartisipasi bersama pemerintah dalam 
mengawasi pelanggaran terhadap undang-undang perlindungan konsumen. 
Karena tujuan dari UUD Perlindungan Konsumen itu untuk melindungi 
konsumen itu sendiri. 
 
2.1.4. Perilaku Konsumen 
Menurut Engel, dkk. (2006), perilaku konsumen adalah tindakan yang 
langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk 
dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului tindakan ini. Sedangkan 
menurut Shiffman dan Kanuk (2006), perilaku konsumen adalah “Consumen 
behavior can be defined as the behavior that customer display in searching for, 
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purchasing, using, evaluating, and disposing of product, services, and ideas they 
expect will satisfy they needs”.  
Pengertian tersebut berarti perilaku yang diperhatikan konsumen dalam 
mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi dan mengabaikan produk, jasa, 
atau ide yang diharapkan dapat memuaskan konsumen untuk dapat memuaskan 
kebutuhannya dengan mengkonsumsi produk atau jasa yang ditawarkan. 
Merujuk pada pendapat Shiffman dan Kanuk (2006), area dari perilaku 
konsumen dimulai dari aktivitas mencari informasi tentang sebuah produk, lalu 
bagaimana konsumen mengkonsumsinya, dan akhirnya konsumen terpuaskan atau 
tidak setelah mengkonsumsi atau menggunakan produk tersebut (Muanas, 2014: 
2). 
Produsen dalam mengukur sikap dan perilaku konsumen dapat dilakukan 
dengan menggunakan model multiatribut. Model sikap Fishbein berfokus pada 
prediksi sikap yang dibentuk seseorang terhadap obyek tertentu. Model ini 
mengidentifikasi pada tiga faktor utama untuk memprediksi sikap. Faktor pertama 
keyakinan seseorang terhadap  atribut yang menonjol dari obyek. Faktor kedua, 
keyakinan seseorang bahwa atribut memiliki atribut khas. Faktor ketiga, Evaluasi 
dari masing-masing  keyakinan akan atribut yang menonjol, dimana diukur 
seberapa baik atau tidak baik keyakinan mereka terhadap atribut itu (Umar, 2005: 
27). 
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Pendekatan dalam meneliti perilaku konsumen, terdapat tida pendekatan 
utama dalam meneliti perilaku konsumen yaitu : 
1. Pendekatan interpretif, pendekatan ini menggali secara mendalam perilaku 
konsumen dan hal yang mendasarinnya. Study ini dilakukan dengan 
melalui wawancara panjang dan focus group discussion untuk memahami 
apa makna sebuah produk dan jasa bagi konsumen dan apa yang dirasakan 
dan dialami konsumen ketika membeli dan menggunakan produk dan jasa 
tersebut. 
2. Pendekatan tradisional, pendekatan yang didasari pada teori dan metode 
dari ilmu psikologi kognitif, sosial dan behaviorial serta dari ilmu 
sosiologi. Pendekatan ini bertujuan untuk mengembangkan teori dan 
metode untuk menjelaskan perilaku dan pembuat keputusan konsumen. 
Study ini dilakukan melalui eksperimen dan survei untuk menguji coba 
teori dan mencari pemahaman tentang bagaimana sesorang konsumen 
memproses informasi, membuat keputusan, serta pengaruh lingkungan 
sosial terhadap perilaku konsumen. 
3. Pendekatan ketiga disebut sebagai sains pemasaran yang didasari pada 
teori dan metode dari ilmu ekonomi statistika. Pendekatan ini dilakukan 
dengan mengembangkan dan menguji coba model matematika berdasarkan 
hierarki kebutuhan manusia menurut Abraham Maslow untuk 
memprediksi pengaruh strategi marketing terhadap pilihan dan pola 
konsumsi, yang dikenal dengan sebutan Moving rate analysis. 
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Ketiga pendekatan sama sama memiliki nilai tinggi dan memberikan 
pemahaman atas  perilaku konsumen dan strategi marketing dari sudut pandang 
dan tingkatan analisis yang berbeda. Sebuah perusahan dapat saja menggunakan 
salah satu atau seluruh pendekatan, tergantung permasalahan yang dihadapi 
perusahaan tersebut. Sikap atau perilaku konsumen dapat dipengaruhi oleh 
beberapa variabel yaitu pengaruh keluarga/lingkungan, pengaruh kelompok dari 
luar misalnya iklan atau pemasaran lainnya, kepribadian konsumen juga 
mempengaruhi dalam pengambilan keputusan menjadi nasabah. 
Faktor pribadi (Kotler, 2005: 211) merupakan salah satu faktor yang 
mempengaruhi keputusan konsumen. Karakteristik ini meliputi usia, tahap siklus 
hidup, pekerjaan, situasi ekonomi, gaya hidup dan pendapatan. Usia dan tahap 
siklus hidup dimulai dari bayi, anak-anak, remaja, sampai tua. Orang akan 
mengubah barang dan jasa yang mereka beli sepanjang kehidupan mereka sesuai 
dengan keadaan yang terus berubah. 
Pekerjaan dan lingkungan ekonomi, juga mempengaruhi pola 
konsumsinya. Gaya hidup menggambarkan “keseluruhan diri seseorang” yang 
berinteraksi dengan lingkungannya. Sedangkan kepribadian dan konsep diri dapat 
diartikan sebagai karakter psikologis yang berbeda dari seseorang yang 
menyebankan tanggapan yang realtif konsisten dan bertahan lama terhadap 
lingkungannya. 
Indikator dari perilaku konsumen yaitu perilaku konsumen terhadap 
prinsip bagi hasil BMT dan perilaku konsumen terhadap kepercayaan BMT. 
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Perilaku konsumen terhadap keputusan konsumen dalam memilih BMT adalah 
sebagai berikut (Hasan dalam Widayati, 2014) : 
1. Prinsip Bagi Hasil BMT 
Bagi hasil biasa dikenal juga dengan istilah profit sharing. Menurut kamus 
ekonomi profit sharing berarti pembagian laba. Namun secara istilah profit 
sharing merupakan distribusi beberapa bagian laba pada para pegawai dari suatu 
perusahaan. Bentuk-bentuk distribusi ini dapat berupa pembagian laba akhir 
tahun, bonus prestasi dan lain-lain. 
Dalam mekanisme keuangan syariah model bagi hasil ini berhubungan 
dengan usaha pengumpulan dana (funding) maupun pelemparan dana/pembiayaan 
(financing). Terutama yang berkaitan dengan produk penyertaan atau kerja sama 
usaha. Di dalam pengembangan produknya, dikenal istilah shahibul maal dan 
mudhorib. Shohibul maal merupakan pemilik dana yang mempercayakan dananya 
pada lembaga keuangan syariah (bank dan BMT) untuk dikelola sesuai dengan 
perjanjian. Sedangkan mudhorib merupakan kelompok orang atau badan yang 
memperoleh dana untuk dijadikan modal usaha atau investasi. 
Dalam sistem ini, BMT akan memerankan fungsi ganda. Pada tahap 
funding, ia akan berperan sebagai mudhorib dan karenanya dana yang terkumpul 
harus dikelola secara optimal. Namun pada financing, BMT akan berperan selaku 
shohibul maal dan karenanya ia harus menginvestasikan dananya pada usaha-
usaha yang halal dan menguntungkan. 
Kerja sama para pihak dengan sistem bagi hasil ini harus dijalankan secara 
transparan dan adil. Karena untuk mengetahui tingkat bagi hasil pada periode 
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tertentu itu tidak dapat dijalankan kecuali harus ada laporan keuangan atau 
pengakuannyang terpercaya. Pada tahap perjanjian kerja sama ini disetujui oleh 
para pihak, maka semua aspek yang berkaitan dengan usaha harus disepakati 
dalam kontrak, agar antar pihak dapat saling mengingatkan (Ridwan, 2004: 120). 
Faktor-faktor yang mempengaruhi bagi hasil (Antonio, 2001: 139) : 
a. Faktor langsung 
1) Investment rate merupakan presentase aktual dana yang diinvestasikan 
dari total dana. Jika bank menetukan investmen rate sebesar 80 persen, 
hal ini berarti 20 persen dari total dana dialokasikan untuk memenuhi 
likuiditas. 
2) Jumlah dana yang tersedia untuk diinvestasikan merupakan jumlah 
dana dari berbagai sumber dana yang tersedia untuk diinvestasikan. 
3) Nisbah (profit sharing ratio) : Salah satu ciri al mudharabah adalah 
nisbah yang harus ditentukan dan disetujui pada awal perjanjian, 
nisbah antara satu bank dengan bank lainnya dapat berbeda, nisbah 
juga dapat berbeda dari waktu ke waktu dalam satu bank, misalnya 
deposito 1 bulan, 3 bulan, 6 bulan dan 12 bulan, nisbah juga dapat 
berbeda antara satu account dengan account lainnya sesuai dengan 
besarnya dana dan jatuh temponya. 
b. Faktor tidak langsung 
1) Bank dan nasabah melakukan share dalam pendapatan dan biaya 
profit and sharing. Pendapatan yang dibagi hasilkan merupakan 
pendapatan yang diterima dikurangi biaya-biaya. 
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2) Kebijakan akunting (prinsip dan metode akutansi) 
Bagi hasil secara tidak langsung dipengaruhi oleh berjalannya 
aktivitas yang diterapkan, terutama sehubungan dengan pengakuan 
pendapatan dan biaya. 
2. Kepercayaan terhadap BMT 
Kepercayaan merupakan keyakinan bahwa tindakan orang lain atau suatu 
kelompok konsisten dengan kepercayaan mereka. Kepercayaan konsumen 
tergantung dari pengalaman konsumen dalam mengkonsumsi barang atau jasa dan 
menerima informasi yang baik dari penyedia jasa.   
Hal ini dikarenakan pengalaman yang terbentuk pada memori konsumen 
terhadap suatu produk atau jasa dapat membangun rasa kepercayaan 
(Widiyaningsih, 2012). Pengalaman dan informasi yang baik menumbuhkan 
kepercayaan konsumen terhadap suatu produk maupun layanan jasa. Kepercayaan 
konsumen dapat dilihat melalui 3 komponen yaitu : a. Pengalaman masa lalu, b. 
Informasi, c. Antusiasme. 
Adapun faktor-faktor perilaku konsumen yang mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen adalah (Arif Muanas, 2014: 42-45) : 
1. Produk 
Alat bauran pemasaran yang paling mendasar adalah produk. Produk 
merupakan segala  sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, 
dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan 
atau keinginan pasar yang bersangkutan. Produk yang dimaksudkan dalam hal ini 
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dapat berupa barang secara fisik, jasa, kepribadian, tempat, organisasi, dan 
gagasan atau ide. 
Secara konseptual, produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas 
sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha mencapai tujuan organisasi melalui 
pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, sesuai kompetensi dan kapasitas 
organisasi serta daya beli pasar. 
Kotler mendefinisikan, “produk adalah setiap apa saja yang dapat 
ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, pemakaian, atau konsumsi 
yang dapat memenuhi kegiatan atau kebutuhan dan keinginan konsumen, ia 
meliputi benda fisik, jasa orang, tempat, organisasi, dan gagasan”.Dari definisi 
diatas, maka dapatlah kita melihat bahwa produk merupakan suatu yang 
dipandang sebagai cara untuk memuaskan konsumen sebagai pembeli dan 
merupakan dasar dari suatu kegiatan dalam suatu perusahaan. 
2. Harga 
Sebelum memasarkan produknya di pasar, perusahaan perlu menetapkan 
harga produk tersebut. Harga adalah merupakan salah satu unsur pemasaran yang 
penting dalam dunia perdagangan dewasa ini khususnya dalam dunia persaingan 
bagi setiap perusahaan. Menurut Gitosudarmo, “harga adalah sejumlah uang yang 
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah barang dan jasa-jasa tertentu atau 
kombinasi dari keduanya”.Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix 
yang menghasilkan pendapatan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya unsur 
biaya saja. 
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3. Promosi 
Promosi merupakan salah satu aspek penting kegiatan pemasaran, sebab 
promosi dapat mempengaruhi perilaku konsumen, terhadap produk perusahaan. 
Disamping itu promosi dapat digunakan sebagai komunikasi antara produsen ke 
konsumen. Promosi juga merupakan sarana dalam memperkenalkan jenis, harga, 
bentuk, warna dan kualitas dari produk yang dihasilkan. 
Pengertian promosi adalah komunikasi dari para pemasar yang 
menginformasikan, membujuk dan mengingatkan para calon pembeli suatu 
produk dalam rangka mempengaruhi pendapat mereka atau memperoleh suatu 
respon.Definisi di atas menekankan bahwa kegiatan promosi tidak boleh berhenti 
hanya pada memperkenalkan produk kepada konsumen saja, akan tetapi harus 
dilanjutkan dengan upaya untuk mempengaruhi agar konsumen tersebut menjadi 
senang dan kemudian membeli produknya.  
Jadi secara besar tujuan promosi dapat dibagi dua yaitu, tujuan jangka 
panjang (misalnya :membangun nama baik perusahaan, mendidik konsumen dan 
menciptakan reputasi tinggi dari suatu produk) dan tujuan jangka pendek 
(misalnya menaikkan penjualan). Promosi mencakup semua kegiatan perusahaan 
untuk memperkenalkan produk dan bertujuan mempertinggi citra perusahaan dan 
agar konsumen tertarik untuk membelinya. Kegiatan-kegiatan yang ada dalam 
promosi (bauran promosi) ini pada umumnya ada empat, yaitu :Periklanan, 
Personal selling, Promosi penjualan, Publisitas dan hubungan masyarakat 
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4. Place 
Produsen haruslah mendistribusikan barang-barangnya ke tempat 
konsumen itu berada. Untuk keperluan tersebut produsen dapat menggunakan 
berbagai bentuk saluran distribusi yang mungkin dilakukannya. Saluran distribusi 
adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan produk sampai 
ke konsumen atau berbagai aktifitas perusahaan yang mengupayakan agar produk 
sampai ke tangan konsumen. Saluran distribusi penting, karena barang yang telah 
dibuat dan telah ditetapkan itu masih menghadapi masalah, yakni harus 
disampaikan kepada konsumen.  
Pada penyalur dapat menjadi alat bagi perusahaan untuk mendapatkan 
umpan balik dari konsumen di pasar. Penetuan jumlah penyalur juga merupakan 
masalah yang penting untuk dipertimbangkan, dalam kasus-kasus tertentu 
disesuaikan dengan sifat produk yang ditawarkan. Barang kebutuhan sehari sehari 
misalnya, membutuhkan banyak penyalur, sedangkan barang-barang berat seperti 
peralatan industri tidak demikian. 
Kesalahan dalam menentukan jumlah penyalur akan mendatangkan 
persoalan baru bagi perusahaan. Bila jumlah penyalur terlalu sedikit menyebabkan 
penyebaran produk kurang luas, sedangkan jumlah penyalur yang terlalu banyak 
mengakibatkan pemborosan waktu, perhatian dan biaya. Karena ini manajer 
pemasaran perlu bergati –hati dalam menyeleksi dan menentukan jumlah penyalur 
(Muanas, 2014: 42-45). 
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Adapun landasan hukum perilaku konsumen terdapat dalam Surat Al 
Baqarah ayat 168 : 
 
                             
       
Artinya : Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang 
terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah syaitan, karena 
sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata bagimu. 
 
Dasar Hukum Perilaku Konsumen juga terdapat dalam Surat Al-Baqarah 
ayat 173 : 
 
                              
                       
Artinya :”Sesungguhnya Allah hanya mengharamkan bagimu bangkai, darah, 
daging babi, dan binatang yang (ketika disembelih) disebut (nama) selain 
Allah[108]. tetapi Barangsiapa dalam Keadaan terpaksa (memakannya) sedang 
Dia tidak menginginkannya dan tidak (pula) melampaui batas, Maka tidak ada 
dosa baginya. Sesungguhnya Allah Maha Pengampun lagi Maha Penyayang”. 
 
 
2.1.5. Perilaku Konsumen Dalam Konsep Islam 
Islam mengatur seluruh perilaku manusia dalam memenuhi kebutuhan 
hidupnya. Demikian pula dalam masalah konsumsi, islam mengatur bagaimana 
manusia melakukan kegiatan-kegiatan konsumsi yang membawa manusia berguna 
bagi kemashlatan hidupnya. Islam telah mengatur jalan hidup manusia lewat Al-
qur’an dan Al-Hadist, supaya manusia dijauhkan dari sifat yang hina karena 
perilaku konsumennya. 
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Agama Islam adalah agama yang cukup lengkap yang menyuruh umatnya 
supaya beramal, berusaha dan bekerja untuk sara hidup sama ada untuk 
kepentingan dunia ataupun akhirat. Firman Allah SWT dalam Surah Al-Qashash 
ayat 77 yang tafsirnya : 
Dan tuntutlah dengan harta kekayaan yang telah dikaruniakan Allah 
kepadamu akan pahala dan kebaikan Hari Akhirat dan janganlah engkau 
melupakan bahagiamu (keperluan dan bekalanmu) dari dunia (Departemen 
Agama RI, 2005: 54). 
 
Islam membenarkan pengembangan uang dengan jalan perdagangan.  
Seperti firman Allah dalam surah An-Nisa’ ayat 29 : 
 
                         
                      
Artinya : “Hai orang-orang yang beriman! Jangan kamu makan harta kamu di 
antara kamu dengan cara yang batil, kecuali dengan jalan perdagangan dengan 
adanya saling kerelaan dari antara kamu (Departemen Agama RI, 2005: 67). 
 
Dalam konsep islam kebutuhan yang membentuk pola konsumsi seorang 
muslim dimana batas-batas fisik merefleksikan pola yang digunakan seorang 
muslim untuk melakukan aktivitas konsumsi, bukan dikarenakan pengaruh 
preferensi semata yang mempengaruhi pola konsumsi seseorang muslim. Keadaan 
ini akan menghindari pola hidup yang berlebuh-lebihan,  sehingga stabilitas 
ekonomi dapat terjaga konsistennya dalam jangka panjang (Sudarsono, 2002: 
168). Allah SWT berfirman dalam surat Ali’Imron ayat 180 : 
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                            
                                   
        
 
Artinya :180. Sekali-kali janganlah orang-orang yang bakhil dengan harta yang 
Allah berikan kepada mereka dari karuniaNya menyangka, bahwa kebakhilan itu 
baik bagi mereka. sebenarnya kebakhilan itu adalah buruk bagi mereka. harta 
yang mereka bakhilkan itu akan dikalungkan kelak di lehernya di hari kiamat. 
dan kepunyaan Allah-lah segala warisan (yang ada) di langit dan di bumi. dan 
Allah mengetahui apa yang kamu kerjakan (Departemen Agama RI, 2005: 73). 
 
Dalam berkonsumsi seorang muslim harus menyadari bahwa ia menjadi 
bagian dari masyarakat, Maka, dalam berkonsumsi dituntut untuk saling 
menghargai dan menghormati keberadaan sesamanya. Bila keadaan menjadi 
kesadaran bersama maka akan terbangun kehidupan yang berkeadilan, terhindar 
dari kesenjangan sosial atau diskriminasi sosial (Sudarsono, 2002: 162).  
Syariah Islam mengharamkan konsumsi atas barang dan jasa yang 
berdampak negatif terhadap kehidupan sosial dan ekonomi, di dalamnya sarat 
dengan kemudharatan bagi individu dan masyarakat serta ekosistem masyarakat 
bumi. Konsumsi terhadap komoditas dan jasa yang dapat membahayakan 
kesehatan dan tatanan kehidupan sosial, sangat berdampak bagi kehidupan 
ekonomi. Allah berfirman (larangan menuruti hawa nafsu dalam surat Al-Jatsiyah 
atau 23 : 
                             
                     
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Artinya : Maka pernahkah kamu melihat orang yang menjadikan hawa nafsunya 
sebagai Tuhannya dan Allah membiarkannya berdasarkan ilmu-Nya[1384] dan 
Allah telah mengunci mati pendengaran dan hatinya dan meletakkan tutupan atas 
penglihatannya? Maka siapakah yang akan memberinya petunjuk sesudah Allah 
(membiarkannya sesat). Maka mengapa kamu tidak mengambil pelajaran? 
(Departemen Agama RI, 2005: 27).  
 
Komoditas dan jasa yang dikonsumsi seorang muslim, harus 
diperbolehkan secara hukum (syar’i). Dalam artian, barang dan jasa tersebut 
masuk dalam kategori thayyibah ( baik lagi bermanfaat). Selain itu kebutuhan 
yang ada diperbolehkan secara hukum. Komoditas yang diperbolehkan secara 
hukum manifestasi dari thayyibah dan rizqi adalah segala pemberian dan nikmat 
Tuhan (Said, 2004: 72).  
 
2.2. Hasil Penelitian yang Relevan 
Penelitian yang dilakukan penulis mengacu pada penenlitian yang pernah 
dilakukan oleh peneliti-peneliti sebelumnya yaitu sebagai berikut : 
1. Pertimbangan, Pengetahuan, dan Sikap Konsumen Individu Terhadap 
Bank Syariah yang dilakukan oleh Adawiyah (2010). 
Hasil penelitian tersebut adalah ada tujuh faktor yang dipertimbangkan 
konsumen dalam memilih bank Syariah antara lain: persepsi, proses, kondisi fisik, 
harga, sumber daya manusia, sosial dan faktor lokasi. Persepsi konsumen 
merupakan faktor yang paling berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam 
memilih bank Syariah. Sebagian responden memiliki keterbatasan pengetahuan 
tentang produk perbankan Syariah. Agama bukanlah alasan utama konsumen 
individu dalam memilih bank Syariah. Konsumen lebih mempertimbangkan laba 
atau bagi hasil yang ditawarkan bank Syariah dibanding faktor lainnya. 
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Perbedaan penelitian yang dilakukan oleh Adawiyah (2010) dengan 
peneliti terletak pada variabel dan metode analisis data yang digunakan. Pada 
penelitian Wiwiek Rabiatul Adawiyah metode analisis data yang digunakan 
adalah deskripstif statistik dan analisis faktor, analisis faktor digunakan untuk 
meringkas sejumlah variabel agar menjadi sedikit, sedangkan peneliti 
menggunakan metode analisis deskriptif kuantitatif. 
2. Pengaruh Pertimbangan, Pengetahuan, dan Sikap Pedagang di Pasar 
Klewer Terhadap Keputusan Menjadi Nasabah Bank Syariah  Mandiri 
Kantor Cabang Pembantu Pasar Klewer Surakarta yang dilakukan oleh 
Hastutik (2014). 
Hasil penelitian tersebut adalah diketahui bahwa variabel pertimbangan 
(X1) dan sikap pedagang (X3) berpengaruh positif dan signifikan  terhadap 
keputusan pedagang menjadi nasabah Bank Syariah Mandiri KCP Pasar Klewer 
Surakarta. Sedangkan pengetahuan pedagang (X2) tidak berpengaruh terhadap 
keputusan pedagang menjadi nasabah Bank Syariah Mandiri KCP Pasar Klewer 
Surakarta. 
Perbedaan penelitian yang dilakukan oleh Hastutik dengan peneliti terletak 
pada hasil variabel dan teknik pengambilan sampel yang digunakan. Variabel 
pengetahuan dari penelitian Tyas tidak berpengaruh sedangkan peneliti 
berpengaruh, dan teknik pengambilan sampel yang digunakan oleh Tyas Hana 
Hastutik menggunakan Cluster random sampling, sedangkan peneliti 
menggunakan Probability  Sampling dengan menggunakan Simple random 
Sampling. 
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2.3 Kerangka Pemikiran 
Sebagai gambaran dalam penyusunan skripsi ini maka diperlukan adanya 
kerangka teoritik yang terperinci, agar penelitian ini akan lebih terarah. Adapun 
kerangka teoritik tersebut dapat digambarkan sebagai berikut : 
Gambar 2.2. 
 Kerangka Berfikir 
Variabel independen     Variabel dependen 
 
 
 
 
 
Keterangan : 
Keputusan untuk memilih barang atau jasa yang dipergunakan merupakan 
bagian dari tahapan pada proses pembelian. Setiap konsumen memiliki keinginan 
yang berbeda sesuai akan kebutuhan dan kondisi yang mereka rasakan dan kriteria 
barang yang mereka inginkan. Variabel yang mempengaruhi atau independent 
variable dalam penelitian ini adalah pengetahuan dan perilaku konsumen. 
Variabel-variabel yang akan mempengaruhi keputusan konsumen yang dalam hal 
ini ialah konsumen yang menabung atau menjadi anggota BMT.  
 
 
 
 
 
 
 
 
Pengetahuan Konsumen 
(X1) 
Perilaku Konsumen  (X2) 
Keputusan 
Konsumen 
Menjadi Anggota 
BMT (Y) 
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2.4 Hipotesis  
Hipotesis adalah suatu jawaban permasalahan sementara yang bersifat 
dugaan dari suatu penelitian. Dugaan ini harus dibuktikan kebenarannya melalui 
data empiris (fakta lapangan) (Supardi, 2005: 69). Berdasarkan perumusan 
masalah yang ditetapkan hipotesis yang akan digunakan dalam penelitian ini 
adalah sebagai berikut : 
1. Pengaruh pengetahuan konsumen terhadap keputusan menjadi nasabah 
BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
Ho : Diduga pengetahuan konsumen tidak berpengaruh terhadap keputusan 
menjadi nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
H1 :  Diduga pengetahuan konsumen berpengaruh terhadap keputusan menjadi 
nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
2. Pengaruh perilaku konsumen terhadap keputusan menjadi nasabah BMT 
Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
Ho :  Diduga perilaku konsumen tidak berpengaruh terhadap keputusan menjadi 
nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
H1 : Diduga perilaku konsumen berpengaruh terhadap keputusan menjadi 
nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan pada BMT Al-Abidin Surakarta. Jl. Adi 
Sumarmo 181 Banyuanyar, Banjarsari, Surakarta. Telp 0271-728938. Penelitian 
ini dilakukan pada bulan Oktober 2015 hingga November 2015. 
 
3.2. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan adalah dengan menggunakan metode 
kuantitaif. Metode kuantitatif adalah metode yang digunakan untuk penyajian 
dalam penelitian dalam bentuk angka-angka atau statistik (Sugiyono, 2003: 14). 
Penelitian ini merupakan penelitian yang data informasinya diperoleh dari 
kegiatan dilapangan. 
 
3.3. Populasi, Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1 Populasi 
Populasi adalah adalah keseluruhan subyek penelitian. Apabila seseorang 
ingin meneliti semua elemen yang ada dalam wilayah penelitian, maka 
penelitiannya merupakan penelitian populasi. Studi atau penelitiannya juga 
disebut populasi atau sensus (Arikunto, 2006: 130). Populasi dalam penelitian ini 
adalah seluruh anggota BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
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3.3.2 Sampel 
Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang diteliti (Arikunto, 2006: 
130). Penentuan jumlah sampel penelitian berdasarkan pada pernyataan Roscoe 
dalam Sekaran (2006: 160) yang menyatakan bahwa jumlah sampel yang 
memadai untuk penelitian adalah berkisar antara 30 sampai 500. Sampel yang 
digunakan dalam penelitian ini  sebanyak 70 responden. 
 
3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah Probability 
Sampling dengan menggunakan Simple Random Sampling. Dikatakan simple 
(sederhana) karena pengambilan anggota sampel dari populasi dilakukan secara 
acak tanpa memperhatikan strata yang ada dalam populasi itu (Sugiyono, 2011: 
64). Sampel yang dipakai 70 responden. 
 
3.4. Data dan Sumber Data 
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data 
skunder. 
1. Data primer 
Data primer adalah data yang diperoleh dengan survei lapangan yang 
menggunakan semua metode pengumpulan data original (Kuncoro, 2013: 148). 
Data primer diperoleh peneliti dengan pengisian kuesioner yang diisi oleh 
responden yaitu para anggota BMT Al- Abidin Banyuanyar Surakarta. Di dalam 
penelitian ini data primer diperoleh langsung dari persepsi atau jawaban 
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responden atas pertanyaan-pertanyaan yang terdapat dalam kuesioner yang 
menjadi obyek penelitian ini. 
2. Data Skunder 
Data skunder adalah data yang telah dikumpulkan oleh lembaga 
pengumpul data dan dipublikasikan kepada masyarakat pengguna data (Mudrajad 
Kuncoro, 2013: 148). Data sekunder diperoleh dari dokumentasi BMT Al-Abidin 
Surakarta, serta dari buku-buku ilmiah, dan jurnal-jurnal penelitian yang relevan 
untuk dapat mendukung penelitian ini. 
 
3.5. Teknik Pengumpulan Data 
1. Angket (kuesioner) 
Angket atau kuesioner adalah sejumlah pertanyaan tertulis yang digunakan 
untuk memperoleh informasi dari responden dalam arti laporan tentang 
pribadinya, atau hal-hal yang ia ketahui (Arikunto, 2002: 128). Dalam penelitian 
ini kuisioner ditujukan pada anggota BMT Al-Abidin Surakarta. Kuisioner berisi 
tentang identitas responden yaitu umur, jenis kelamin, jenis pekerjaan, dan lama 
menjadi anggota BMT. Kemudian berisi tentang pertanyaan tentang pengetahuan 
dan perilaku yang mempengaruhi anggota BMT Al-Abidin Surakarta. 
2. Teknik Wawancara 
Wawancara atau interview adalah sebuah proses memperoleh keterangan 
untuk tujuan penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap muka antara 
pewawancara dengan responden atau orang yang diwawancarai (Bungin, 2005: 
136). Teknik wawancara ini digunakan untuk memperoleh data-data yang relevan 
dengan tema penelitian. 
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3.6. Variabel Penelitian 
Variabel adalah apapun yang dapat membedakan atau membawa variasi 
pada suatu nilai (Sekaran, 2006: 117). Dalam penelitian ini menggunakan dua 
macam variabel, yaitu : 
1. Variabel Bebas atau Independen (X) 
Variabel independen merupakan variabel stimulus atau variabel yang 
mempengaruhi variabel lain. Variabel independen merupakan variabel yang 
variabilitasnya dikukur, dimanipulasi, atau dipilih oleh peneliti untuk menentukan 
hubungannya dengan suatu gejala yang diobservasi (Sarwono, 2013: 62). Variabel 
independen dalam penelitian ini adalah : 
a. Pengetahuan (X1) 
b. Perilaku (X2) 
2. Variabel Terikat atau Dependen (Y) 
Variabel dependen adalah variabel yang memberikan reaksi/respon jika 
dihubungkan dengan variabel independen atau bebas. Variabel dependen adalah 
variabel yang variabilitasnya diamati dan diukur untuk menentukan pengaruh 
yang disebabkan oleh variabel independen (Sarwono, 2013: 62). Variabel 
dependen dalam penelitian ini adalah Keputusan menjadi anggota BMT. 
 
3.7. Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variabel adalah bagaimana menemukan dan 
mengukur variabel-variabel tersebut di lapangan dengan merumuskan secara 
singkat dan jelas, serta tidak menimbulkan berbagai tafsiran (Sekaran, 2006: 14). 
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Pendekatan operasional variabel untuk masing –masing variabel dalam penelitian 
ini adalah sebagai berikut : 
1. Pengetahuan (X1) 
Pengetahuan konsumen adalah semua informasi yang dimiliki oleh 
konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa serta pengetahuan lainnya 
yang terkait dengan produk dan jasa tersebut dan informasi yang berhubungan 
dengan fungsinya sebagai konsumen (Muanas, 2014: 70). Indikator-indikator 
yang digunakan adalah (Peter dan Olson, 2013) :  
a. Pengetahuan atribut produk 
b. Pengetahuan manfaat produk 
c. Pengetahuan tentang kepuasan yang diberikan produk bagi konsumen  
2. Perilaku Konsumen (X2) 
Menurut Engel, dkk. (2006), perilaku konsumen adalah tindakan yang 
langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk 
dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului tindakan ini. Indikator- 
indikator yang digunakan adalah (Hasan, 2010) : 
a. Menjalankan syariat Islam 
b. Penerapan bagi hasil  
c. Rela memberi bantuan  
d. Personal  
e. Promosi 
f. Pelayanan  
g. Transparansi 
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3. Keputusan Menjadi Anggota Nasabah (X3) 
Pengambilan keputusan dimulai dengan proses pengenalan kebutuhan 
(Need Recognition)-konsumen menyadari adanya masalah atau kebutuhan. 
Kebutuhan dapat dipicu oleh rangsangan internal dan rangsangan eksternal 
(Kotler, 2008: 179). Adapun keputusan nasabah diukur dengan (Rizqa 
Ramadhaning Tyas, 2012) :  
a. Kepuasan produk yang ditawarkan oleh BMT  
b. Pertimbangan kualitas pelayanan  
c. Pertimbangan lokasi 
 
3.8. Teknik Analisis Data 
 Skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi atau 
sekelompok orang tentang fenomena sosial. Dalam penelitian, fenomena sosial ini 
telah ditetapkan secara spesifik oleh peneliti, yang selanjutnya disebut sebagai 
variabel penelitian (Sugiyono, 2010: 132). 
 Dengan skala likert, maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi 
indikator variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titik tolak untuk 
meyusun item-item instrumen yang dapat berupa pertanyaan atau pernyataan. 
Jawaban setiap item instrumen yang menggunakan skala likert mempunyai 
gradasi dari sangat positif sampai sangat negatif. 
 Pernyataan dalam kuisioner ini menggunakan skala likert dengan rentang 
skor 5 menunjukkan responden sangat setuju hingga skor 1 menunjukkan 
responden tidak setuju. Seperti yang tertera dalam tabel di bawah ini : 
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Tabel 3.1 
Skor Skala Likert 
No Pernyataan Skor 
1 Sangat Setuju 5 
2 Setuju 4 
3 Kurang Setuju 3 
4 Tidak Setuju 2 
5 Sangat Tidak Setuju 1 
 
Sumber : Sugiyono, 2010: 133 
 
3.8.1. Uji Instrumen Penelitian 
 Instrumen penelitian adalah merupakan alat bantu bagi peneliti dalam 
mengumpulkan data. Kualitas instrumen akan menentukan kualitas data yang 
terkumpul, sehingga tepatlah jika hubungan antara instrumen  dengan data ini 
dikemukakan dalam ungkapan : garbage tool garbage result (Arikunto, 2007: 
134). 
 Dalam penelitian ini instrumen yang digunakan adalah berupa kuesioner 
yang berupa pertanyaan yang akan dijawab oleh responden. Agar kuesioner yang 
disebarkan kepada responden benar-benar dapat mengukur apa yang dapat diukur 
maka kuesioner haruslah shahih (valid) dan andal (reliabel). Uji validitas dan uji 
reliabilitas terhadap butir-butir pertanyaan dalam kuesioner agar data yang 
diperoleh dari pengukuran jika diolah tidak memberikan hasil yang menyesatkan. 
Pengujian terhadap hasil kuesioner digunakan analisis-analisis sebagai berikut : 
1. Uji Validitas 
Uji Validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya suatu 
kuisioner. Suatu kuisioner dinyatakan valid jika pernyataan pada kuisioner 
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang diukur oleh kuisioner tersebut 
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(Ghozali, 2011: 52). Instrumen dinyatakan valid apabila mempunyai nilai r table 
pada taraf signifikan 0,05 hasil uji r-hitung pada setiap item pernyataan lebih 
besar daripada  critical value (r-tabel). 
2. Uji Reliabilitas 
Uji Reliabilitas dimaksudkan untuk mengukur suatu kuisioner yang 
merupakan indikator dari variabel konstruk. Teknik ini merupakan teknik 
konsistensi pengujian reliabilitas antara item yang populer dan menunjukkan 
indeks  konsistensi yang cukup sempurna (Ghozali, 2011: 47). Untuk mengukur 
reliabilitas dengan uji statistic cronbach Alpha (α). Suatu konstruk atau variabel 
dikatakan reliabel jika memberikan nilai cronbach Alpha > 0,60 (Ghozali, 2011: 
48). 
 
3.8.2. Uji Asumsi Klasik 
Analisis data dapat digunakan software SPSS, sebagai alat untuk regresi 
model formula. Untuk mengetahui apakah ada pelanggaran asumsi klasik 
ekonometrika. Maka dilakukan pengujian terhadap asumsi klasik ekonometrika 
yaitu uji normalitas, uji heteroskedastisitas, dan uji multikolinearitas. 
1. Uji Normalitas 
Uji Normalitas dimaksudkan untuk mengetahui normalitas masing-masing 
variabel. Pengujian ini dilakukan untuk masing-masing variabel. Penelitian 
menggunakan uji Kolmogorov Smirnov Test. Jika nilai probabilitas > 0,05 maka 
model regresi memenuhi asumsi normalitas namun sebaliknya jika data memiliki 
nilai probabilitas < 0,05 maka model regresi memenuhi asumsi normalitas, namun 
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sebaliknya jika data memiliki nilai probabilitas < 0,05 (tarif signifikasi 5%), maka 
model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas (Ghozali, 2001: 75). 
2. Uji Multikolinearitas 
Pengujian ini dilakukan dengan tujuan untuk menguji ada tidaknya 
hubungan sempurna antar variabel independen pada model regresi. Dalam hal ini 
yang akan diuji bukan ada tidaknya multikolinearitas namun berbahaya atau 
tidaknya, sebab tidak ada suatu persamaan pun tanpa multikolinearitas. Uji 
terhadap multikolinearitas merupakan pengujian untuk melihat adanya keterkaitan 
hubungan antar variabel independen. Penelitian yang mengandung 
multikolinearitas akan berpengaruh terhadap hasil penelitian tersebut menjadi 
tidak berfungsi. 
Cara untuk mendeteksi adanya multikolinearitas dilakukan dengan cara 
meregresikan model analisis dan melakukan uji korelasi antar variabel independen 
dengan menggunakan variance inflation factor (VIF) dan tolerance value 
(Gujarati, 1995: 158). Apakah nilai tolerance kurang dari 0,1 dan nilai VIF lebih 
besar dari 10 maka terdapat multikolinearitas (Ghozali, 2001: 63). 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas adalah variabel penganggu yang memiliki varian yang 
berbeda dari satu observasi ke observasi lainnya. Kasus ini merupakan 
penyimpangan heteroskedastisitas, yaitu bahwa varian gangguan seluruhnya sama 
dari satu observasi ke observasi lainnya (Gujarati, 1995). 
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
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pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
lain tetap, maka disebut Homokedastisitas dan jika berbeda disebut 
Heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang Homokedastisitas atau 
tidak terjadi Heteroskedastisitas (Ghozali, 2001: 77). 
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk menguji perbedaan variance 
residual suatu periode pengamatan ke periode pengamatan lain. Dalam uji 
heteroskedastisitas dapat dilihat dengan analisis gambar Scatterplot yang 
menyatakan model regresi linier berganda tidak terdapat heteroskedastisitas jika : 
a. Titik-titik data menyebar diatas dan dibawah atau disekitar angka 0. 
b. Titik-titik data tidak mengumpul hanya diatas atau dibawah saja. 
c. Penyebaran titik-titik data tidak boleh membentuk pola bergelombang 
melebar kemudian menyempit dan melebar kembali. 
d. Penyebaran titik-titik data sebaiknya tidak berpola. 
Gejala heteroskedastisitas diuji dengan metode Glejser dengan cara 
menyusun regresi antara nilai absolut residual dengan variabel bebas. 
Apabila masing-masing variabel tidak berpengaruh signifikan terhadap 
absolut residual (α= 0,05) maka dalam model regresi tidak terjadi gejala 
heteroskedastsitas (Sanusi, 2011: 135). 
 
3.8.3. Uji Ketepatan Model 
1. Uji F (Uji Serentak ) 
Uji statistik F pada dasarnya menunjukan apakah semua variabel bebas 
yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara besama-sama 
terhadap variabel terikat/dependen. Bila nilai F lebih besar daripada 4 maka H0 
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dapat ditolak pada derajat kepercayaan 5%. Dengan kata lain menyatakan bahwa 
variabel independen secara serentak dan segnifikan mempengaruhi variabel 
dependen. (Ghozali, 2011: 98). 
Uji memperoleh nilai Fhitung menggunakan rumus sebagai berikut : 
 
Dimana :  
= koefisien regresi 
K = jumlah parameter 
n = jumlah sampel 
Jika Fhitung  > Ftabel maka Ho diterima secara bersama-sama terdapat 
pengaruh yang signifikan antara variabel independen terhadap dependen. 
Jika Fhitung  <  Ftabel maka Ho diterima berarti secara bersama-sama tidak 
terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independen terhadap dependen. 
2. R2 (Koefisien Determinasi) 
Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien 
determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R
2
 yang kecil berarti kemampuan 
variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat 
terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen 
memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi 
variabel dependen. 
Namun penggunaan koefisien determinasi memiliki kelemahan yaitu bias 
terhadap jumlah variabel independen yang dimasukkan ke dalam model, setiap 
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tambahan satu variabel independen maka R
2
 pasti meningkat tidak peduli apakah 
variabel tersebut berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen. Oleh 
karena itu banyak peneliti menganjurkan untuk menggunakan nilai AdjustedR
2
 
saat mengevaluasi model regresi terbaik (Ghozali, 2011: 97). 
 
3.8.4. Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis ini digunakan untuk mengetahui pengaruh/hubungan variabel 
independen yaitu pertimbangan (X1), pengetahuan (X2), dan perilaku konsumen 
(X3) terhadap variabel dependen yaitu kinerja BMT Al- Abidin Banyuanyar 
Surakarta (Y).  
Regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui seberapa besar 
pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Analisis dilakukan dengan 
menggunakan bantuan SPSS versi 20. 
Adapun model persamaan regresi linier berganda adalah sebagai berikut : 
Y=  a +  b1X1 + b2X2  + e 
Keterangan : 
Y : keputusan menjadi nasabah BMT  
a : konstanta 
b1 : koefisiensi regresi faktor pengetahuan 
b2 : koefisien regresi faktor perilaku 
X1: pengetahuan konsumen 
X2: perilaku konsumen 
e   : standar eror 
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3.8.5. Uji Hipotesis (t) 
Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh variabel 
penjelas atau independen secara individual dalam menerangkan variabel 
dependen. Uji t dilakukan dengan cara membandingkan perbedaan antara dua nilai 
rata-rata dengan standar error dari perbedaan rata-rata dua sampel (Ghozali, 2011: 
98). 
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 BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
Dalam penelitian ini penulis mengambil responden yang beragama islam, 
sehingga memudahkan responden dalam pengisian kuesioner. 
1. Responden Menurut Jenis Kelamin 
Perbedaan jenis kelamin dapat menjadi pembeda bagi seseorang dalam 
memutuskan untuk memilih jasa BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta karena 
pada umumnya seseorang memilih itu tergantung pada tingkat kenyamanan, 
perasaan, dan keyakinan yang berbeda antara laki-laki dan perempuan. Dengan 
cukup banyaknya nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta, maka jenis 
kelamin responden memungkinkan untuk memiliki perbedaan antara laki-laki dan 
perempuan. Komposisi responden menurut jenis kelamin disajikan pada tabel 
dibawah ini : 
Tabel. 4.1. 
Jumlah Responden Menurut Kelamin 
Sumber : Data diolah, 2016.  
Berdasarkan Tabel diatas dapat diketahui bahwa responden terbanyak 
adalah perempuan sebanyak 40 orang (57,15%), sedangkan laki – laki hanya 30 
orang (42,85%). Hal ini menunjukkan bahwa perempuan sebagai konsumen lebih 
potensial dalam keputusannya menjadi nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar 
Surakarta. 
Jenis Kelamin Jumlah Persentase 
Laki – Laki 30 42,85% 
Perempuan 40 57,15% 
Jumlah 70 100% 
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2. Responden Menurut Usia 
Perbedaan kondisi individu seperti usia seringkali dapat memberikan 
perbedaan perilaku seseorang. Hal ini dilakukan untuk mengetahui kelompok usia 
lebih potensial dalam memilih jasa BMT. Tabulasi usia responden dapat dilihat 
sebagai berikut : 
Tabel. 4.2. 
Jumlah Responden Menurut Usia 
Usia Jumlah Persentase 
< 20 tahun 5 7,14% 
21 – 29 tahun 35 50% 
30 – 40 tahun 20 28,58% 
>40 tahun 10 14,28% 
Jumlah 70 100% 
Sumber : Data yang diolah, 2016. 
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa usia responden yang paling 
banyak adalah yang berumur antara 21 – 29 tahun sebanyak 35 orang (50%), 
diikuti dengan yang berumur 30 – 40 tahun sebanyak 20 orang (28,58%). Hal ini 
menunjukkan bahwa kelompok usia 20-29 tahun adalah konsumen paling 
potensial yang memutuskan menjadi nasabah BMT. Karena pada usia ini 
seseorang mampu untuk bekerja lebih produktif dan bisa menggunakan produk 
dan jasa BMT. 
3. Responden Menurut Pekerjaan 
Perbedaan pekerjaan disini sangat dipengaruhi sekali bagi konsumen untuk 
memutuskan menjadi nasabah BMT. Adanya perbedaan pekerjaan disini 
dilakukan untuk mengetahui kelompok pekerjaan manakah yang memiliki potensi 
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yang lebih tinggi dalam memilih jasa BMT. Tabel pekerjaan responden dapat 
dilihat sebagai berikut : 
Tabel. 4.3. 
Jumlah Responden Menurut Pekerjaan 
 Pekerjaan  Jumlah Persentase 
PNS 8 11,42% 
Pegawai Swasta 35 50% 
Wiraswasta 17 24,28% 
Mahasiswa 5 7,15% 
TNI/Polri 5 7,15% 
Jumlah 70 100% 
Sumber : Data yang diolah, 2016. 
Dari tabel diatas dapat dilihat untuk responden yang paling banyak adalah 
yang mempunyai pekerjaan sebagai pegawai swasta dengan jumlah 35 orang 
(50%) dan yang paling sedikit adalah mahasiswa dan polri/TNI yaitu sama sama 
sebanyak 5 orang. Hal ini menunjukkan bahwa responden dengan dengan jenis 
pekerjaan swasta lebih potensial dibandingkan dengan responden lainnya. 
4. Responden Menurut Lamanya Menjadi Anggota BMT 
Tabel 4.4 
Jumlah Responden Menurut Lamanya Menjadi Anggota BMT 
Lamanya Menjadi 
Anggota 
Jumlah Presentase 
1-12 bulan 12 17,14% 
12-24 bulan 15 21,43% 
25-36 bulan 13 18,58% 
Lebih dari 36 bulan 30 42,85% 
Jumlah 70 100% 
Sumber : data diolah, 2016 
Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa jumlah responden yang paling lama 
menjadi anggota BMT Al-Abidin Surakarta adalah lebih dari 3 tahun. Dengan 
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lamanya lebih dari 3 tahun sedikit banyak anggota sudah mengerti kualitas jasa 
BMT Al-Abidin Surakarta, dengan begitu bisa menjadi keputusan anggota untuk 
terus menggunakan jasa BMT Al-Abidin Surakarta. 
 
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1. Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Hasil analisis validitas ditunjukkan dengan membandingkan r hitung 
dengan t tabel. Sedangkan nilai dari r hitung dapat dilihat dalam Corrected Item 
Total Corelation pada program SPSS. Kemudian untuk pengambilan keputusan 
jika r hitung > r tabel maka butir atau variabel yang diteliti adalah valid. 
a. Variabel Pengetahuan Konsumen (X1) 
Berdasarkan hasil pengujian validitas untuk variabel Pengetahuan dengan 
menggunakan bantuan program SPSS 20, maka diperoleh hasil sebagai berikut : 
Tabel. 4.5. 
Validitas Instrumen untuk variabel pengetahuan konsumen X1 
Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 
Item_1 0,492 0,235 Valid 
Item_2 0,314 0,235 Valid 
Item_3 0,925 0,235 Valid 
Item_4 0,924 0,235 Valid 
Item_5 0,351 0,235 Valid 
Sumber : Data yang diolah, 2016.  
Berdasarkan tabel 4.5 diatas, maka dapat dilihat bahwa semua hasil uji 
rhitung > rtabel, dengan ketentuan rtabel =0,235 dengan demikian dapat disimpulkan 
bahwa semua butir pertanyaan yang digunakan dalam variabel pengetahuan 
konsumen adalah valid untuk dijadikan pengambilan keputusan. 
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b. Variabel Perilaku Konsumen X2 
Berdasarkan hasil pengujian validitas untuk variabel Perilaku Konsumen 
dengan menggunakan bantuan program SPSS 20, maka diperoleh hasil sebagai 
berikut : 
Tabel. 4.6. 
Validitas Instrumen untuk variabel perilaku konsumen X2 
Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 
Item_1 0,847 0,235 Valid 
Item_2 0,751 0,235 Valid 
Item_3 0,847 0,235 Valid 
Item_4 0,751 0,235 Valid 
Item_5 0,847 0,235 Valid 
Item_6 0,847 0,235 Valid 
Item_7 0,847 0,235 Valid 
Sumber : data yang diolah, 2016.  
Berdasarkan tabel 4.6 diatas, maka dapat dilihat bahwa semua hasil uji 
rhitung > rtabel, dengan ketentuan rtabel =0,235 dengan demikian dapat disimpulkan 
bahwa semua butir pertanyaan yang digunakan dalam variabel perilaku konsumen 
adalah valid untuk dijadikan pengambilan keputusan. 
c. Variabel keputusan konsumen (Y) 
Berdasarkan hasil pengujian validitas untuk variabel Keputusan dengan 
menggunakan bantuan program SPSS 20, maka diperoleh hasil sebagai berikut : 
Tabel. 4.7. 
Validitas Instrumen untuk variabel keputusan konsumen 
Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 
Item_1 0,823 0,235 Valid 
Item_2 0,646 0,235 Valid 
Item_3 0,783 0,235 Valid 
Sumber : data yang diolah, 2016.  
Berdasarkan tabel 4.7 diatas, maka dapat dilihat bahwa semua hasil uji 
rhitung > rtabel, dengan ketentuan rtabel =0,235 dengan demikian dapat disimpulkan 
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bahwa semua butir pertanyaan yang digunakan dalam variabel keputusan 
konsumen adalah valid untuk dijadikan pengambilan keputusan. 
2. Reliabilitas 
Hasil analisis reliabilitas dapat dilihat pada program SPSS dan ditunjukkan 
dengan besarnya nilai alpha (α). Pengambilan keputusan reliabilitas suatu variabel 
ditentukan dengan asumsi apabila nilai alpha Cronbach > 0,60 maka butir 
pernyataan atau variabel yang diteliti adalah reliabel. Hasilnya adalah sebagai 
berikut : 
Tabel. 4.8. 
Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel Rα AlphaCronbach Keterangan 
Pengetahuan X1 0,672 0,60 Reliabel 
Perilaku X2 0,877 0,60 Reliabel 
Keputusan Y 0,604 0,60 Reliabel 
Sumber : Data primer yang diolah, 2016.  
 
4.2.2. Uji Asumsi Klasik 
Model regresi dalam penelitian dapat digunakan untuk estimasi dengan 
signifikasi dan representative jika model tersebut tidak menyimpang dari asumsi 
dasar klasik regresi berupa normalitas, multikolinieritas, heteroskedastisitas dan 
auto korelasi. 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas dilakukan untuk melihat apakah variable independen 
maupun variable dependen mempunyai distribusi normal atau tidak. Pengujian 
normalitas dilakukan terhadap residual regresi dengan menggunakan grafik 
Normal P-P Plot (probability plot). Uji normalitas residual regresi dapat dilihat 
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melalui grafik, jika titik-titik yang menyebar telah mengikuti garis lurus, maka 
dapat dikatakan bahwa residual regresi telah mengikuti distribusi normal. 
Gambar. 4.1. 
Pengujian Normalitas 
 
Sumber : Data primer yang diolah, 2016.  
Hasil pengujian menunjukkan bahwa titik-titik berada tidak jauh dari garis 
diagonal. Hal ini berarti bahwa model regresi tersebut sudah berdistribusi normal. 
2. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinieritas digunakan untuk mengetahui apakah ada korelasi 
diantara variabel independen yang satu dengan yang lainnya. Pengujian 
multikolinieritas dilakukan dengan melihat besarnya tolerance dan VIF. Dari 
perhitungan diperoleh hasil sebagai berikut : 
Tabel. 4.9. 
Hasil Uji Multikolinearitas 
Variabel Tolerance VIF Keterangan 
Pengetahuan 0,968 1,033 Bebas Multikolinearitas 
Perilaku 0,968 1,033 Bebas Multikolinearitas 
Sumber : data primer yang diolah, 2016.  
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Hasil pengujian menunjukkan bahwa semua variabel yang digunakan 
sebagaimana prediktor model regresi menunjukkan nilai VIF yang cukup kecil, 
dimana semuanya berada dibawah 10 dan nilai tolerance lebih dari 0,1. Hal ini 
berarti bahwa variabel-variabel bebas yang  digunakan dalam penelitian tidak 
menunjukkan adanya gejala Multikolinearitas, yang berarti bahwa semua variabel 
tersebut dapat digunakan sebagai variabel yang saling independent. 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variabel dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 
lain tetap, maka disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebut 
heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah tidak terjadi 
heteroskedastisitas. Hasil pengujian dapat dilihat berikut ini : 
Gambar. 4.2. 
Uji Heteroskedastisitas 
 
 
Sumber : Data yang diolah, 2016.  
 
Hasil pengujian heteroskedastisitas menunjukkan bahwa terlihat titik-titik 
menyebar secara acak serta tersebar baik diatas maupun dibawah angka 0 dan 
sumbu Y, hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas pada 
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model regresi, sehingga model regresi layak untuk digunakan dalam melakukan 
pengujian. 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Heteroskedastisitas dengan Uji Glejser 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) .170 .717  .237 .814 
Pengetahuan -.032 .026 -.146 -1.223 .226 
Perilaku .045 .020 .266 2.227 .209 
a. Dependent Variable: RES2 
Sumber : data diolah, 2016  
 Berdasarkan hasil uji glejser di atas diperoleh nilai signifikan untuk 
variabel pengetahuan 0,226 lebih besar dari 0,05 (0,226 > 0,05). Untuk variabel 
perilaku menunjukkan signifikan 0,209 lebih besar dari 0,05 (0,209 > 0,05). 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa data memenuhi asumsi klasik tidak terjadi 
gejala heteroskedastisitas. 
 
4.2.3. Uji Ketepatan Model  
1. Uji F 
Uji F digunakan untuk memperoleh kepastian bahwa model yang 
dihasilkan secara umum dapat digunakan secara bersama – sama variabel bebas 
(pengetahuan, dan perilaku) berpengaruh terhadap variabel terikat (keputusan 
konsumen).    
 
 
60 
  
 
Tabel. 4.11. 
Hasil Uji F 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 32.995 2 16.497 16.510 .000
b
 
Residual 66.948 67 .999   
Total 99.943 69    
a. Dependent Variable: Keputusan Menjadi Anggota 
b. Predictors: (Constant), Perilaku, Pengetahuan 
Sumber : Data diolah, 2016.  
  
Dari hasil perhitungan yang diperoleh nilai Fhitung sebesar 16,510 dan Ftabel 
3,981896 diperoleh dari pengolahan pada program Ms Exel dengan memasukkan 
rumus = FINV(0.05,1,68). Oleh karena  angka tersebut berarti Fhitung > daripada 
Ftabel (16,510 > 3,981896), maka Ho ditolak dan H1 diterima. Artinya variabel-
variabel independen secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan 
menjadi nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
2. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar 
pengaruh variabel – variabel bebas (Independent) memiliki pengaruh terhadap 
variabel terikat (Dependen). Nilai koefisien determinasi untuk variabel bebas 
lebih dari 2 digunakan adjusted R square, sebagaimana berikut : 
Tabel. 4.12. 
Hasil Uji Koefisien Determinasi R
2 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .575
a
 .330 .310 1.000 
a. Predictors: (Constant), Perilaku, Pengetahuan 
b. Dependent Variable: Keputusan Menjadi Anggota 
Sumber : data yang diolah, 2016.  
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Dari hasil pengujian yang dilakukan dengan menggunakan program SPSS 
Versi 20.00, maka dapat diketahui nilai R Square (R
2
) diperoleh sebesar 0,330. 
Hal ini berarti 33,0% keputusan konsumen dapat dijelaskan oleh variabel 
pengetahuan, dan perilaku. Sedangkan sisanya 100% - 33,0% = 67,0% keputusan 
konsumen dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
Sementara itu nilai Adjusted R
2
 sebesar 0,310 atau 31,0%. 
 
4.2.4. Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui besarnya 
pengaruh variabel pengetahuan dan perilaku konsumen terhadap keputusan 
menjadi anggota BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. Perhitungan statistik 
dalam analisis regresi linier berganda sebagai berikut : 
Tabel. 4.13. 
Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 6.086 1.222  4.982 .000 
Pengetahuan .180 .045 .411 4.041 .000 
Perilaku .114 .035 .335 3.297 .002 
a. Dependent Variable: Keputusan Menjadi Anggota 
 
Sumber : Data yang diolah, 2016.   
Model persamaan regresi yang dapat dituliskan dari hasil tersebut dalam 
bentuk persamaan regresi adalah sebagai berikut : 
  Y = 6,086 + 0,180 X1 + 0,114 X2  
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Berdasarkan persamaan diatas dapat diketahui bahwa variabel bebas yang 
paling berpengaruh adalah variabel pengetahuan konsumen dengan koefisien 
0,180, kemudian diikuti dengan variabel yang pengaruhnya rendah yaitu variabel 
perilaku konsumen dengan nilai koefisien 0,114. 
 
4.2.5. Uji Hipotesis  
Uji t atau uji hipotesis ini digunakan untuk mengetahui pengaruh secara 
parsial variabel independen (pengetahuan, perilaku) terhadap variabel dependen 
(keputusan konsumen). 
Tabel. 4.14. 
Hasil Uji Hipotesis 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 6.086 1.222  4.982 .000 
Pengetahuan .180 .045 .411 4.041 .000 
Perilaku .114 .035 .335 3.297 .002 
a. Dependent Variable: Keputusan Menjadi Anggota 
Sumber : Data yang diolah, 2016.  
1. Variabel Pengetahuan 
Ho : b1  < 0 : pengetahuan konsumen tidak berpengaruh terhadap 
keputusan menjadi nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
H1 :  b2 > 0 : pengetahuan konsumen  berpengaruh terhadap keputusan 
menjadi nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
Hasil dari uji t untuk variabel pengetahuan konsumen (X1) diperoleh nilai 
thitung = 4,041 dengan tingkat signifikansi 0,000. Dengan menggunakan batas 
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signifikansi 0,05 (α = 5%), didapat ttabel sebesar 1,996008 dengan menggunakan 
rumus = TINV (0.05,67) dalam Ms. Exel. Ini berarti 4,041> 1,996008 atau 0,000 
< 0,05 yang berarti Ho ditolak dan H1 diterima. Dengan demikian maka 
pengetahuan konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan menjadi 
nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta.  
2. Variabel Perilaku Konsumen 
Ho : b2  < 0 : pengetahuan konsumen tidak berpengaruh terhadap 
keputusan menjadi nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
H1 :  b2 > 0 : pengetahuan konsumen  berpengaruh terhadap keputusan 
menjadi nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta. 
Hasil dari uji t variabel perilaku konsumen (X2) diperoleh nilai  thitung = 
3,297 dengan tingkat signifikansi 0,002. Dengan menggunakan batas signifikansi 
0,05 (α = 5%), didapat ttabel sebesar 1,996008 dengan menggunakan rumus = 
TINV (0.05,67) dalam Ms. Exel. Ini berarti 3,297 > 1,996008 atau 0,002 < 0,05 
yang berarti Ho ditolak dan H1 diterima. Dengan demikian maka perilaku 
konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan menjadi nasabah BMT Al-
Abidin Banyuanyar Surakarta. 
  
4.3. Pembahasan Hasil Analisis Data 
Berdasarkan tabel jenis kelamin responden  diatas dapat diketahui bahwa 
responden terbanyak adalah perempuan sebanyak 40 orang (57,15%), sedangkan 
laki – laki hanya 30 orang (42,85%). Hal ini menunjukkan bahwa perempuan 
sebagai konsumen lebih potensial dalam keputusannya menjadi nasabah BMT Al-
Abidin Banyuanyar Surakarta. 
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Berdasarkan tabel jenis usia responden  diatas dapat diketahui bahwa usia 
responden yang paling banyak adalah yang berumur antara 21 – 29 tahun 
sebanyak 35 orang (50%), diikuti dengan yang berumur 30 – 40 tahun sebanyak 
20 orang (28,58%). Hal ini menunjukkan bahwa kelompok usia 21-29 tahun 
adalah konsumen paling potensial yang memutuskan menjadi nasabah BMT. 
Karena pada usia ini seseorang mampu untuk bekerja lebih produktif dan bisa 
menggunakan produk dan jasa BMT. 
Berdasarkan tabel pekerjaan responden  diatas dapat diketahui bahwa 
responden yang paling banyak adalah yang mempunyai pekerjaan sebagai 
pegawai swasta dengan jumlah 35 orang (50%). Hal ini menunjukkan bahwa 
responden dengan jenis pekerjaan sebagai pegawai swasta lebih potensial 
dibandingkan dengan responden lainnya. 
Hasil dari uji t untuk variabel pengetahuan konsumen (X1) diperoleh nilai 
thitung = 4,041 dengan tingkat signifikansi 0,000. Dengan menggunakan batas 
signifikansi 0,05 (α = 5%), didapat ttabel sebesar 1,996008 dengan menggunakan 
rumus = TINV (0.05,67) dalam Ms. Exel. Ini berarti 4,041> 1,996008 atau 0,000 
< 0,05 yang berarti Ho ditolak dan H1 diterima. Dengan demikian maka 
pengetahuan konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan menjadi 
nasabah BMT Al-Abidin Banyuanyar Surakarta.  
Hasil dari uji t variabel perilaku konsumen (X2) diperoleh nilai  thitung = 
3,297 dengan tingkat signifikansi 0,002. Dengan menggunakan batas signifikansi 
0,05 (α = 5%), didapat ttabel sebesar 1,996008 dengan menggunakan rumus = 
TINV (0.05,67) dalam Ms. Exel. Ini berarti 3,297 > 1,996008 atau 0,002 < 0,05 
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yang berarti Ho ditolak dan H1 diterima. Dengan demikian maka perilaku 
konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan menjadi nasabah BMT Al-
Abidin Banyuanyar Surakarta. 
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BAB V 
PENUTUP 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah di uraikan pada 
bab sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut : 
1. Variabel Pengetahuan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan menjadi anggota, hal ini dibuktikan dengan hasil uji statistik 
dimana nilai thitung > ttabel = 4,041 dimana nilai signifikansinya 0,000 < 
0,05. Hal ini berarti Ho ditolak dan Ha diterima. Besarnya pengaruh 
pengetahuan terhadap keputusan anggota sebesar 0,180 atau 18%. 
2. Variabel Perilaku berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
menjadi anggota, hal ini dibuktikan dengan hasil uji statistik dimana nilai 
thitung > ttabel = 3,297 dimana nilai signifikansinya 0,002 < 0,05. Hal ini 
berarti Ho ditolak dan Ha diterima. Besarnya pengaruh perilaku terhadap 
keputusan anggota sebesar 0,114 atau 11,4%. 
3. Hasil uji asumsi klasik menunjukkan bahwa data penelitian berdistribusi 
normal, tidak ada autokorelasi, tidak terjadi gejala multikolinearitas, dan 
tidak terjadi gejala heteroskedastisitas. 
4. Hasil uji ketepatan model dengan melihat hasil uji F, uji T, dan koefisien 
determinasi R
2
 tepat atau fit. 
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5.2. Keterbatasan Penelitian 
Meskipun penelitian ini telah dirancang dan dilaksanakan sebaik-baiknya, 
namun masih terdapat beberapa keterbatasan, yaitu : 
1. Keterbatasan penelitian pada penggunaan variabel yang diteliti yaitu 
terbatas pada pengetahuan konsumen dan perilaku konsumen. Sedangkan 
masih banyak variabel lain yang bisa diteliti. 
2. Keterbatasan pada metode survei bahan responden terkadang tidak 
memiliki waktu yang banyak sehingga terjadi kelemahan emosional dalam 
mengisi kuisioner. 
3. Keterbatasan dalam waktu dan kemampuan peneliti, sehingga hasil 
penelitian terbatas pada kemampuan deskripsi. 
 
5.3. Saran-Saran  
Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, maka 
diajukan saran-saran sebagai pelengkap terhadap hasil penelitian yang dapat 
diberikan sebagai berikut : 
1. BMT Al-Abidin Surakarta hendaknya meningkatkan sosialisasi mengenai 
operasional dan keunggulan BMT kepada masyarakat dan meningkatkan 
kualitas pengetahuan mengenai produk tabungan yang disesuaikan dengan 
kebutuhan masyarakat berdasarkan karakteristik dan latar belakangnya 
agar jumlah anggota BMT Al-Abidin Surakarta semakin meningkat. 
2. Bagi peneliti yang akan datang sebaiknya mengadakan penelitian dengan 
menambah variabel yang lain karena masih banyak faktor yang 
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mempengaruhi keputusan menjadi nasabah BMT AL-ABIDIN 
Banyuanyar Surakarta. 
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